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Ihracat Yetenekleri ve Rekabet Avantaji Iliskisi: Tiirk ihracatgr
Firmalari Uzerine Uygulamah Bir Arastirma

Relationship between Export Capabilities and Competitive Advantage: An
Empirical Investigation on Turkish Exporters

Halit KESKIN®, Ozan KALAYCIOGLU®, Hiiseyin INCE®)

OZ: ihracat literatiirde firmalarm uluslararasi pazarlara girmelerini saglayan en basit
stratejik segenek olarak degerlendirilmistir. Yabanci pazarlarin firmalar igin tasidigi
en biiyiik risk ise belirsizliktir. Thracatc firmalar, bu belirsizligi azaltmak ve yabanci
pazarlarda rakipleri karsisinda avantaj elde etmek icin klasik pazarlama
yeteneklerine ilave farkli bir takim yeteneklere daha ihtiya¢ duyarlar. Bu ¢ercevede,
bu calismada ihracatg1 firmalara yabanci pazarlarda rakipleri karsisinda avantaj
saglayan yeteneklerin belirlenmesi amaglanmistir. Bu amacla, Tiirkiye’de yerlesik
281 imalatgi-ihracatgr firmanin 300 ihracat girisimi tizerinde gerceklestirilen
aragtirma neticesinde, enformasyonel yeteneklerin maliyet ve iiriin avantajiyla, iligki
kurma ve pazarlama yeteneklerinin ise maliyet, iiriin ve hizmet avantajiyla pozitif
yonde iligkili oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Kaynak Tabanli Gériis, Thracat Yetenekleri, Rekabet Avantaji

Abstract: Within the literature, exporting is considered as the simplest strategic
option which enables firms to access foreign markets. The greatest risk of foreign
markets for firms is uncertainty. In order to decrease this uncertainty and gain
advantage against competitors, exporter firms need some additional capabilities
which are different from classical marketing capabilities. Within this context, this
study aims to define the capabilities which enable exporter firms to gain advantage
against competitors in foreign markets. For this aim, an empirical research is
conducted with the 300 export venture of 281 Turkish manufacturer-exporters. The
results showed that informational capabilities are positively related with cost and
product while relationship and marketing capabilities positively related with cost,
product and services.

Keywords: Resource Based View, Export Capabilities, Competitive Advantage
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1. Giris

Ihracat firmalara yabanci pazarlara diisiik maliyet ve yiiksek esneklikle hizli bir
sekilde girme imkani sagladigindan, uluslararasilagsmak isteyen firmalar i¢in pratik
bir stratejik segenektir. Ancak, makroekonomik diizeyde ihracatin Gnemi
anlagilmasina ragmen, firma diizeyinde ihracat basarisini etkileyen faktorlere iliskin
olarak teorik alandaki gelismeler, is diinyasinda yasanan gelismelerin gerisinde
kalmistir. Oysa gerek firmalarin yasamlarini devam ettirmeleri ve biiyiimeleri,
gerekse birgok iilke ekonomisinde saglanan nihai biiylime, ihracat bagarisini
etkileyen faktorlerin daha iyi anlasilabilmesiyle miimkiindiir.
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Stratejik yonetim alaninda, hedef pazarda rakipler karsisinda elde edilen rekabet
avantaji ile firma performans1 arasinda giglii iliskilerin oldugu goriisi
desteklenmektedir (Day ve Wensley, 1988; Grant,1991). Bu gergevede, yonetimsel
ve akademik ilgi uzun bir siiredir, firmaya giiglii bir pazar konumu saglayan
bilesenler {izerinde yogunlagsmistir(Kaleka, 2002).Bu kapsamda, literatiirde ihracat
basaristyla ilgili teori tabanli olarak yapilmis olan son dénem galigmalarda, ihracat
basarisinin belirleyicileri firmaya 6zgii 6zellikleri esas alan Kaynak Tabanli Goriis
(KTG) ¢ergevesinde arastirilmustir(Piercy, Kaleka, Katsikeas, 1999;Morgan, Kaleka,
Katsikeas, 2004; Zou ve digerleri, 2003; Kaleka, 2002; Freeman ve Styles, 2014;
Kaleka, 2012).

Diinya genelinde pazarlarin hizli bir sekilde birbirine entegre olmasi ve firmalar
arasindaki rekabetin siddetlenmesine karsin, ihracat pazarlamasi alaninda yapilan
aragtirmalarin biiyiik ¢ogunlugu temel olarak, firmalarin ihracat performansini
etkileyen faktorlere yogunlasmis, firmalara ihracat pazarlarinda rekabet avantaji
saglayan siiregler yeterince arastirllmamustir(Aaby ve Slater, 1989; Zou ve Stan,
1998; Sousa ve digerleri, 2008).Diger taraftan, yapilan kisith sayida ¢alismada elde
edilen bulgularin, O6zellikle gelismekte olan iilkeler baglaminda test edilerek
gecerliliginin simanmasina ihtiyag duyulmaktadir. Zira, gelismekte olan iilkeler,
global ekonomik sisteme her gecen giin daha fazla entegre olmalari, ayrica, siklikla
gelismis ilkelerden farklilik gosteren kiiltiirel yapilari nedeniyle alandaki gegerli
bilginin smanmast bakimindan uygun bir baglam olusturmaktadirlar (Sousa vd,
2008).

Bu ¢ergevede, bu ¢alismada ihracata dayali biiylime ekonomik modelini esas alarak
biliyiimeyi hedefleyen Tiirkiye 6zelinde,ihracat¢1 firmalara dis pazarlarda rekabet
avantaji saglayan yetenekler ile cesitli rekabet avantaji boyutlar1 arasindaki
iligkilerin, literatiirde son donemde 6ne ¢ikan Kaynak Tabanli Goriis ve bagli olarak
Yetenek Tabanli  Yaklasim  cergevesinde  belirlenmesi  amaglanmaktadir.
Arastirmanin diger bir amaci, firma yoneticilerine,etkili ihracat rekabet stratejileri
olusturmalar1 ve uygulamalari, ihracat politikalariyla ilgili devlet kurumlarina ise,
ulusal ihracat politikalarinin belirlenmesi hususlarinda katki saglamaktir.

2. Kavramsal Cerceve

2.1. Kaynak Tabanh Goriis Cercevesinde Rekabet Avantaji

Stratejik diisiince temelinde, firmalar iistiin performans gosterebilmek i¢in rakipleri
karsisinda avantaj saglamali ve bu avantaji siirdiirmelidirler.Bu diisiince
cercevesinde, stratejik yOnetim yazininda rekabet avantaji saglamak isteyen
firmalara, “ayirt edici yetenekler” gelistirmeleri, en diisiik maliyetli firma olmaya
caligmalar1 veya Ustlin miisteri degeri yaratarak farklilagmaya caligmalari tavsiye
edilmistir. Bu sayede, rakiplere gére baskin bir pazar pay1 ve endiistri ortalamasinin
tizerinde karlilik elde edilebilecegi 6ngoriilmiistiir (Day ve Wensley, 1988).

Genel olarak KTG, rekabet avantaji yaratma ve siirdiirme noktasinda isletmelerin
sahip olduklar1 kaynak ve yeteneklerin 6nemini vurgular. KTG firmalar1 gok ¢esitli
fiziksel ve fiziksel olmayan varlik ve yetenek yigin1 olarak ele alir. Bu cergevede,
ayni tecriibeleri yagamig, ayn1 varlik ve becerileri edinmis veya ayn1 orgiit kiiltiiriinii
gelistirmis iki firma olamayacagindan hareketle,Endiistriyel Organizasyon teorisinin
firma benzerligi varsayimmi reddedilmistir.Dolayisiyla, firmalar arasindaki rekabet
istlinliigti/performans farkliliklari,sahip olunan kaynak ve yeteneklerdeki farkliliklar
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cercevesinde agiklanmistir.Bu baglamda, firma performansi, yoneticilerin orgiitlerini
sahip olunan kaynaklara dayali olarak yonetebilmeleriyle iliskilendirilmistir.

KTG 1980°li yillarda 6nem kazanan sektér ve rekabet ortaminin analizi ile firma
icine yonelik analizi birlestirerek, giiniimiiziin degisken rekabet sartlarinda rekabet
ustiinligii saglayabilmek icin firmalara kaynak tabanlarini gelistirmeyi Onerir
(Chaharbaghi ve Lynch, 1999). Diger taraftan, KTG ¢ergevesinde, firmalarin sahip
olduklar1 kaynak ve yeteneklerin, fonksiyonel aktivitelerin ne kadar verimli ve etkin
olarak siirdiiriilebileceginin belirleyicisi oldugu, firmanin bagarisinin ise faaliyetleri
ve stratejisi i¢in uygun kaynak stokuna sahip olmasina bagh oldugu savunulmustur
(Collis ve Montgomery, 2008).

KTG’ye gore, firmalar rakipleri karsisinda iistiin kaynak ve yeteneklere sahip
olduklar1 pazarlarda avantaj sahibi olabilirler. Gii¢lii pazar konumu ise, rakiplere
gore diisiik maliyetli veya deger yaratacak olglide farklilagtirilmis olmay1 gerektirir
(Wernerfelt, 1989; Grant, 1991).

2.2. Rekabet Avantajinin Boyutlar

Firmalar miisterilerine sunduklariyla rakiplerden daha fazla deger yarattiklarinda,
rakipleri karsisinda rekabet avantaji saglamis olurlar. Strateji ve rekabet
literatiiriinde firmalar icin iki ayri rekabet avantaji tipi belirlenmistir: maliyet
avantaji (firma, agilikli olarak diigiikk iiretim, tedarik, dagitim vb. maliyetleri
sayesinde {irlin ya da hizmetlerini rakiplerinden daha diisiik fiyata sunar) ve
farklilagtirma avantaji (miisteriler, firmanin ve rakiplerinin sunduklar1 arasinda
nitelik olarak tutarh bir bigimde firma lehine farklilik algilar) (Porter, 1985; Day ve
Wensley, 1988).Maliyet avantaji, firmamn sistematik olarak verimlilik artis1
cabalarint yansitirken, literatiirdeki giincel ¢alismalarda farklilastirma avantajinin
iiriin ve hizmet avantaji olarak tanimlanmasinin daha agiklayici olacag belirtilmistir
(Piercy ve digerleri, 1998). Bu kapsamda ikiye ayrilan farklilagtirma avantaji, tiriin
avantaj1 olarak, misteriler tarafindan {iriiniin kaliteli ve yeni olarak algilanmasini,
hizmet avantaji olarak, miisterilerinin goziinde firmanin hizmet ihtiyaglarini ne
kadar karsilayabildigini ifade eder (Kaleka, 2002).

Daha spesifik olarak, ihracat baglaminda maliyet avantaji; hammadde maliyeti,
satilan mallarin maliyeti, birim basina iiretim maliyeti ve yabanci pazarlardaki son
kullanictya satig fiyatiyla ilgilidir. Uriin avantaji; ihrag edilen {iriiniin Kkalite
ustlinliigii, paketleme, dizayn/stil ve pazardaki iiriin/marka imajiyla ilgilidir. Hizmet
avantaj1 ise, musterilere satig sonrasi verilen destek, teslimat hiz1 ve giivenilirligi ile
iiriin temin edilebilirligiyle ilgilidir (Piercy ve digerleri, 1998; Morgan vd, 2004;
Kaleka,2002).Bu ¢ergevede ihracat rekabet avantaji, firmamn, maliyet, {iriin ve
hizmet avantaj unsurlarinin birlesimiyle belirli bir dis pazarda rakipleri karsisinda
elde ettigi konumu ifade eder (Louter ve digerleri, 1991).

Giliniimiiziin yiiksek rekabet iceren pazar sartlarinda, firmalarin miisteri degeri
yaratmak i¢in tek tip rekabet avantajina giivenmemeleri gerektigi giin gectikce daha
fazla aragtirma ile desteklenmektedir. Firmalar siklikla tekbir rekabet avantaji
alaninda bagarili olsalar da, yiliksek rekabet kosullarinda basarili olmak icin birden
fazla rekabet avantaji alaninda istiinlik saglamali ve bu istiinliigii stirdiirmelidirler
(Kaleka 2002, Treacy ve Wiersema, 1993).
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2.3.Rekabet Avantaji Saglamada Yeteneklerin Rolii

En basit tanimu ile yetenekler, “firmalarin kaynaklarin1 kullanabilme becerileri”ni
ifade eder (Javidan, 1998). Firma kaynaklari, firma tarafindan sahip olunan veya
kontrol edilen mevcut faktor stoklaridir (insan kaynaklari, lisans ve patentler,
finansal ve fiziksel varliklar vb.). Yetenekler ise, firmanmn istenilen sonuglara
ulagsmak icin, genellikle organizasyonel siiregleri de kullanarak kaynaklarini
kullanabilme kapasitesini tanimlar.Yetenekler, firma kaynaklari arasindaki karmasik
etkilesimler ile zaman iginde gelisen, firmaya 6zgii enformasyon temelli somut veya
soyut siiregler olarak da tamimlanabilir.Bu anlamda firma yetenekleri, firma
kaynaklarmin iretkenligini arttiran, ayn1 zamanda, nihai iiriin veya hizmetler igin
stratejik esneklik ve koruma saglayan firma varliklar1 olarak diisiiniilebilir
(AmitveSchoemaker, 1993).

KTG, deger, nadirlik, taklit edilebilirlik ve dayaniklilik bakimindan farklilik
gosteren kaynaklarin firmanin rekabet avantajinin temelini olusturdugunu savunur
(Wernerfelt, 1984; Penrose, 1959; Barney, 1991). KTG nin “Yetenekler Perspektifi”
ise, yeteneklerin, kaynaklarin daha etkili kullanimini saglama 6zelliklerinden dolay1
rakiplerden istiin performans gosterilmesinde firmalara kaynaklardan daha fazla
yardimer olduklar1 goriisiinii yansitir (Teece ve digerleri, 1997).Hemen hemen her
isletme, farkli oranlarda da olsa benzer kaynaklara sahiptir. Ancak, firmalar benzer
kaynaklara sahip olmalarina ragmen sonugta farkli iiriinler ortaya ¢ikmakta, daha
genis bir ifadeyle, saglanan rekabet avantaji bakimindan firmalar arasinda
farkliliklar olugsmaktadir. KTG ¢ergevesinde gelisen “Yetenek Tabanlh Yaklasim”
s6z konusu farkliliklarin nedenini isletmelerin sahip olduklar1 yetenekler ile
aciklamaktadir. Bu yaklagima goére, firmalarin rekabet avantaji saglayabilmeleri
sahip olduklar1 kaynaklardan ziyade, kaynaklarma dayali olarak gelistirdikleri
yeteneklerine baglidir.

Yetenek perspektifine gore, yetenekler firmanin deger yaratan faaliyetlerini etkili
bicimde gerceklestirmelerini saglar. Ayrica, yeteneklerin birbirine bagli karmasik
stire¢ ve rutinlerin i¢ine gémiilii olmalari, taklit edilmelerini giiglestirerek, firmalarin
rakipleri kargisinda strdiirtilebilir rekabet avantaj1 elde etmelerini saglar (Krasnikov
ve Jayachandran, 2008). Ote yandan, mevcut yetenekler yenilerinin olusturulmasi
icin kaldirag islevi gorerek, firmanin performansinin siirdiiriilebilirligine yardimei
olurlar (Danneels, 2002). Bu itibarla, yetenekler firmalarin rekabet avantajinin ve
nihai olarak performansinin kilit nitelikteki belirleyicileridir (Day, 1994).

KTG g¢ergevesinde Day ve Wensley (1988) tarafindan onerilen yetenek-konum
avantaji-performans paradigmasina gore, yetenekler diisiik maliyet ve farklilagtirma
gibi konum avantajlarinin yapisal siirliciileridir. Her ne kadar s6z konusu perspektif
ilk olarak yerel pazar baglaminda ortaya konulmus olsa da, aymi perspektif iki
nedenden dolay1 ihracat pazari i¢in de gegerlidir (Zou ve digerleri, 2003).Birinci
teorik neden, KTG’nin firmalarin heterojenligi varsayimia dayanmasiyla ilgilidir
(Barney, 1991).Pazarda rekabet halinde olan firmalarin heterojenligi arttikca,
performans iistiinliigii saglamak igin yeteneklerin de 6nemi artar. Thracat pazarlarn
farkli iilke ve kiiltiirlerden firmalar1 bir araya getirdiginden, yerel pazarlara goére
daha heterojen yapidadirlar. Bu g¢ergevede, ihracat pazarlarinin yiiksek heterojen
yapilar;, bu pazarlarda konum avantaji ve {Ustiin performans elde edilmesi
bakimindan ihracat yeteneklerini kritik bir noktaya tasir (Zou ve digerleri, 2003).
Ikincisi, ihracatgt firmalarm ayirt edici yeteneklerinin diger ihracatg firmalar
tarafindan taklit veya ikame edilemeyecek bigimde firma g¢aliganlarinin bilgi ve
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yetenekleriyle iliskili olmasidir (Hall,1993). Karmagik ihracat pazar ¢evresinde bu
yeteneklerin taklit edilmesi hem zor, hem de pahalidir (Zou vd, 2003).

3. Arastirmanin Hipotezleri ve Modeli

Caligmamizda ihracat¢1 firmalara dis pazarlarda avantaj saglayan isletme yetenekleri
“ihracat yetenekleri” olarak isimlendirilmistir. Ihracat yeteneklerinin boyutlarinin
belirlenebilmesi amaciyla yapilan 6n g¢aligmada, isletme yazimi taranmis, konunun
uzmani akademisyenler ve firmalarin ihracat yoneticileriyle goriismeler yapilmistir.
Neticede ¢alismamiza temel olusturan ihracat yeteneklerinin
boyutlari,“enformasyonel yetenekler”, “iliski kurma yetenekleri” ve “pazarlama
yetenekleri” olarak belirlenmis olup, ihracat, strateji ve pazarlama literatiirlerinden
hareketle asagidaki hipotezler gelistirilmistir.

3.1. Enformasyonel Yetenekler

Ihracat pazarlarindaki ekonomik degiskenlikler ve diinya genelindeki endiistrilerde
artan rekabet, ihracat kanalinin etkili bir sekilde yonetilmesini zorlagtirmigtir. Diinya
genelinde ihracat faaliyetine katilan firma sayisi arttikca, ihracat kanalinin etkili bir
bicimde yoOnetimi, muhtemel pazarlarin belirlenmesi ve miisteri ihtiyaglarinin
kargilanmasi igin, uluslararasi pazar bilgisine sahip olunmasi firmalar i¢in hayati
derecede onemli hale gelmistir (Richey ve Myers, 2001).Her ne kadar, ihracatla
ilgili zorluklar {irin gelistirme, lojistik, tutundurma vb. faaliyetleri icerse de,
uluslararasi pazarlamanin en zor yani pazarla ilgili gecerli enformasyonun teminidir
(Myers, 1997).

Ihracat pazarlarindaki kosullarin yerel pazarlara gore siirekli degisim gdsteren
yapisi, ihracat¢i firmalarin rekabet edebilmek ve is iligkilerini siirdiirebilmek igin
ihracat kanaliyla ilgili diizenlemeleri ve bu diizenlemelere iliskin kararlarinin
esnekligini siirekli gézden gegirmelerini zorunlu kilmaktadir(Bello ve Gilliland,
1997). S6z konusu degisken pazar kosullar1 ve kiiresellesme ile ortaya ¢ikan tehdit
ve firsatlar, uluslararasi cevre ile ilgili enformasyon ihtiyacini belirler. Bu
gergevede, firmalar dogru enformasyon sayesinde uluslararasi pazarlardaki degisimi
kavrayarak hangi faaliyetleriyle deger yaratabileceklerini tespit edebilirler (Fawcett
ve digerleri, 1997).

Literatiirde enformasyon iizerine yapilan tartigma temel olarak, enformasyona sahip
olan firmalarin alacaklart dogru kararlar sayesinde rekabet avantaji
saglayabilecekleri goriisii tlizerinde yogunlasmistir (Fawcett ve digerleri, 1997).
Firmalar icin enformasyonel yetenekler, ihracat pazarlarinda etkili kararlar
verebilmek i¢in kritik bir niteliktir (Leonidou ve Theodosiou,2004). Bu kapsamda,
degerli, nadir ve ikamesi zor olan spesifik pazar bilgisinin elde edilmesi, firmanin
uluslararasi pazarlardaki rekabet avantajim arttirir (Gollve digerleri, 2007).
Enformasyonun degerli olmasi, firmalarin rakiplerinin pazar yaklagimlar
hakkindaki bilgi ihtiyacimi karsilar. Taklit edilememesi, kiarin devamliligin1 saglar.
Transfer edilememesi ise, rakipler arasinda yayilmasimi engeller (Knight ve
Cavusgil, 2004).

Enformasyonel yeteneklere sahip olan ihracat¢i firmalar, uluslararasi pazarlarda
ortaya ¢ikan firsatlar1 (6rn; yeterince hizmet edilmeyen pazar boliimleri, rakiplerden
memnun olmayan miisteriler) rakiplerden daha 6nce fark edebilirler. Bu sayede,
pazara rakiplerden daha degerli {iriin ve daha iyi hizmet sunarak bu firsatlar1 konum
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avantajima donistirebilirler (Johnsonve digerleri, 2009; Yeoh, 2000). Ayrica,
ihracatci firmalar enformasyonel yetenekleriyle ihracat pazariyla ilgili enformasyon
elde etme ve kullanma siireglerini sistematize ederek, Ol¢ek ekonomilerine
ulasabilir, ihracat kanallart arasindaki sinerjiden faydalanabilir ve bu sayede
maliyetlerini distirebilirler (Kaleka, 2012). Firmaya sagladigi bu kazanimlar ile
ihracat pazar bilgisi, firma igin bircok firsat yaratarak firmanin rekabet avantaji
saglamasina yardimer olur (Katsikeasve digerleri, 1996).

Hi: Enformasyonel yetenekler ile maliyet avantaji pozitif iligkilidir.
H»: Enformasyonel yetenekler ile iiriin avantaji pozitif iliskilidir.
Hs: Enformasyonel yetenekler ile hizmet avantaji pozitif iligkilidir.

3.2. fliski Kurma Yetenekleri

Hizli degisim gosteren pazarlarda, firmalarin miisterilerin ihtiyaglarini karsilamak
lizere gerekli olan enformasyona kendi ¢abalariyla ulasabilmeleri zorlasir (Gulati ve
Garino, 1999). Bu nedenle, hizli degisen pazarlarda firmalar igin enformasyon
eksikliginden kaynaklanan cevresel belirsizlik yiiksektir (Andersen, 2006).ihracat
faaliyeti, hammadde — yart mamul tedarikinden baslayan ve iretilen mamuliin
uluslararast  pazarlarda  satigina  kadar  uzanan  bir  kanal  hattinda
gerceklestirildiginden, bu kanal hattindaki ana unsurlar olan tedarik¢iler ve
miigterilerle olan iliskiler, belirsizligin ve bunun getirdigi risklerin yiliksek oldugu
ihracat pazarlarindaki basariy etkiler (Morgan vd, 2004; Kaleka, 2002; Piercy vd,
1998; Dyer ve Singh, 1998).

Ilgili literatiirde son dénemde yapilan ¢alisma ve tartismalarda, firmalar arasindaki
iligkilere dayanan faaliyetlerin, bir yetenegi olusturarak belirsizligi ve riskleri
azalttig1, bu ¢ercevede firmalarin uluslararasi pazarlardaki rekabet avantajlarini ve
performanslarim arttirdigi hakim goristiir (Eriksson ve Chetty, 2003; Lages ve
digerleri, 2009; Matanda ve Freeman, 2009). Bu kapsamda, isbirligi igindeki
firmalarin gelistirdikleri iligkiler yoluyla edindikleri bilgilerin, anlagilmasi, taklit
edilmesi ve ikamesi zor degerli isletme yeteneklerini olusturdugu one siiriilmekte
(Huangve digerleri, 2002; Freeman ve Styles, 2014) ve kanal iiyeleriyle iligki
gelistirmenin rekabet avantaji saglayacagi ve bu avantajin dayanikli olacagi (Ling-
Yee & Ogunmokun, 2001) vurgulanmaktadir.

Ihracatc1 firmalarin ihracat pazarlarindaki miisterilerle kuracaklar iliskiler yoluyla
elde edecekleri enformasyon, pazara giris maliyetlerini ve pazar belirsizliginden
kaynaklanan riskleri azaltir (Morgan ve Hunt, 1999; Claycomb ve digerleri, 2001).
Ayrica, ihracat¢i firmalarin basarisi, ihracat pazarindaki miisterilerin kalite ve miktar
beklentilerinin karsilanmasina bagli oldugundan, ihracat pazarindaki miisterilerle
kurulacak iligkiler iirin beklentilerinin anlagilmasini saglar (Daviron ve Gibbon,
2002). Ozellikle farkl: kiiltiirler arasindaki ticari iliskide taraflar arasindaki isbirligi,
ihracat performansini olumlu yonde etkiler (Styles ve digerleri, 2008).

Bu ¢ergevede, miisterilerle olan iligkiler pazar ihtiyaglarmin daha iyi anlasilmasi,
tedarikgilerle olan iligkilerse, pazardan gelen sinyaller ¢ergevesinde maliyet ve Kalite
bakimindan uygun tedarik kaynaklarinin belirlenmesi kararlarinda ihracatg1 firmalari
destekleyerek ihracat pazarinda rakipler karsisinda avantaj elde edilmesini saglar
(Morgan ve digerleri, 2004; Kaleka, 2002).
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Ha: iliski kurma yetenekleri ile maliyet avantaji pozitif iliskilidir.
Hs: iliski kurma yetenekleri ile iiriin avantaji pozitif iliskilidir.
He: iliski kurma yetenekleri ile hizmet avantaji pozitif iliskilidir.

3.3. Pazarlama Yetenekleri

Pazarlama yetenekleri, firmalarin digsal yetenekleriyle sahip olduklari enformasyon
ve pazar baglantilarini icsel yeteneklerle birlestirerek, rekabet avantaji saglamak
iizere pazarda kullanilmasini saglayan kritik yetenekler olarak degerlendirilebilirler.
Bu cercevede pazarlama yetenekleri, firmanin sahip oldugu bilgi, beceri ve
kaynaklarin pazar gereklerine uygun olarak kullanilarak, {irlin ve hizmetlerin
degerinin arttirilmasint ve yogun rekabetle bag edilmesini saglayan biitlinlestirici
sliregler olarak tanimlanabilir (Day, 1994).

Pazarlama yetenekleri firmamin pazarlama sorunlarinin ¢6ziimii i¢in ¢alisanlarin
bilgilerinin siirekli olarak giincellendigi 6grenme siiregleriyle gelistirilir (Day, 1994;
Slater ve Narver, 1995). Bu cercevede, pazarlama yetenekleri firmanin bilgi tabanl
kaynaklartyla somut kaynaklarinin degerli c¢iktilar yaratmak {izere bir araya
getirildigi entegre edici siiregler olarak diistiniilebilir. Pazarlama stiregleri firmaya
0zgli oldugundan, calisanlarin kendi bilgi ve yeteneklerini firmanin somut
kaynaklartyla birlestirmesiyle firmaya 6zgili pazarlama yetenekleri gelisir. Rekabet
eden firmalar her nekadar benzer pazar ihtiyaglarina odaklansa da, her firmanin
kendi galisan grubunun bilgiyi kendine 6zgii yontemlerle birlestirmesi, miisteri
ihtiyaglarinin kargilanmasinda benzersiz yontemler gelistirilmesini saglar. Bu
sayede, deger yaratan yetenekler rakipler tarafindan kolayca taklit ve ikame
edilemez. Ayrica, bu 6zellikleri sayesinde pazarlama yetenekleri rakiplere kolaylikla
transfer edilemez. Tim bu ozellikleriyle pazarlama yetenekleri firmanin rekabet
avantaji saglamasina zemin olusturur (Grant, 1991; Vorhies ve Harker,2000).

Literatiirde pazarlama yetenekleri {istiin pazar bilgisinin ekonomik kazanca
doniistiiriilmesini saglayan pazarla iliskili mekanizmalar olarak degerlendirilmis
(Madhavan ve Grover, 1998) ve pazarlama yeteneklerinin firmanin {iriin ve
hizmetlerinin ticari basarisina olan katkilar1 bir¢ok ¢alismayla desteklenmistir (Song
ve Parry, 1996; Hooley ve digerleri, 1999; Morgan ve digerleri, 2012; O’Cass ve
Weerawardena, 2010).

Zou ve digerleri (2003), ihracat¢i firmalarin dagitim yeteneklerini kullanarak ihracat
kanalindaki lojistik unsurlar ile kuracaklart yakin iliskiler sayesinde, ihracat
pazarindan temini zor olan pazar bilgisine daha kolay erisebileceklerini ve ihracat
pazarindaki miisterilerin ihtiyaglarin1 daha etkin sekilde karsilayabileceklerini, bu
cercevede rakipleri karsisinda avantaj saglayabileceklerini dngdrmiislerdir. Thracatc
firmalar fiyatlandirma yetenekleriyle, rakiplerin fiyatlama taktiklerine ve miisteri
ihtiyaglarina verecekleri izl karsiliklarla,¢ikti kalitesini diisiirmeden maliyetlerin
diistiriilmesini saglamakta gii¢lii bir motivasyon kazanirlar. Ayrica, fiyatlandirma
yetenekleri, maliyet kontrolii 6nlemleri ve etkili finansal yonetim uygulamalarina
yardimer olarak, firmaya rakipleri karsisinda maliyet avantaji saglar (Zou ve
digerleri, 2003).ihracatg1 firmalar, iiriin gelistirme yetenekleriyle fiiriinlerini
rakiplerden farklilagtirarak, pazara daha degerli {irlinler sunabilir ve bu sayede
yabanci pazarlarda daha yiiksek getiri saglayarak karlhiliklarini arttirabilirler (Kotabe
ve digerleri, 2002). Literatiirde ihracatgt firmalar igin yeni irlin gelistirme veya
mevcut iriinlerin modifiye edilmesinin gerek rakipler karsisinda konum avantaji
elde edilmesi, gerekse ihracat performansinin arttirilmasi bakimindan olumlu etkileri
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oldugu hakim goriistiir (Freeman ve Styles, 2014; Piercy ve digerleri, 1998; Kaleka,
2002; Zou ve digerleri, 2003).

Pazarlamanin diger unsurlarindan olan tutundurma ve satig, Morgan ve digerleri,
(2012) tarafindan 6zel ihracat pazarlama yetenekleri olarak degerlendirilerek, ihracat
pazarlama stratejilerinin uygulanabilmesi bakimindan gerekli goriilmiislerdir. Bu
kapsamda degerlendirildiginde, satig ve tutundurma faaliyetlerindeki yetersizlikler
pazarda basarisizlia yol agacaktir (Hopkins ve Bailey, 1971). Pazarda basarili
olmak ve rakipler karsisinda avantaj elde etmek iginse, pazarlamamin tiim
alanlarinda yeterli diizeyde performans gosterilmesi gereklidir (Cooper ve
Kleinschmidt, 1987).

H7: Pazarlama yetenekleri ile maliyet avantaji pozitif iligkilidir.
Hg: Pazarlama yetenekleri ile iiriin avantaj1 pozitif iligkilidir.
Ho: Pazarlama yetenekleri ile hizmet avantaji pozitif iliskilidir.

iHRACAT YETENEKLERI
Enformasyonel Y.

_ \H Hy H REKABET AVANTAJI
iliski Kurma Y. 1,R2,H3
-Yabanci Miisterilerle .
Tliski Kurma Y. —Ha,Hs He 'M?!'yi Av.
- Tedarikgilerle Iliski Kurma Y. 'E'}”lm \;\
-Hizmet Av.

Pazarlama Y.
-Ur.ge. Y.
- Fiyatlandirma Y. /H7,H3,Hg
- Tutundurma Y.
- Dagitim Y. (Lojistik)
- Satig Y.

Sekil 1. Arastirma Modeli

4. Arastirma

4.1. Olgiim ve Ornekleme

Calisma kapsaminda gelistirilen hipotezlerin test edilmesi amaciyla literatiirde daha
once yapilmis ve uluslararasi alanda genel kabul gormils aragtirmalarin
Olceklerinden yararlanilmistir. Bu gergevede ii¢ bdliimden olugan anket formu
olusturulmustur. Anket formunun birinci bolimii demografik degiskenleri, ikinci
bolimii 35 sorudan olusan ihracat yetenekleri Olgegini ve iigiincii bolimii 11
sorudan olusan rekabet avantaji  Olgegini icermektedir. Analiz  birimi
olarak,firmalarin ihracat basarisinin 6lgiildiigi son donem ¢alismalarda tercih
edilen“ihracat girisimi” (spesifik bir {iriintin/iiriin grubunun spesifik bir pazara olan
satist) Cavusgil ve Zou (1994) belirlenmistir. Bu kapsamda, arastirma
katilmecilarindan anket sorularini cevaplamadan once bir iiriin/iiriin grubu ve bu
driin/lirin  grubunun ihra¢ edildigi bir iilke belirlemeleri ve anket sorularim
belirlenen ihracat girisimi lizerinden cevaplamalari istenmistir.

fhracat yetenekleri 6lgegi; enformasyonel yetenekler (5 soru), iliski kurma
yetenekleri (9 soru) ve pazarlama yetenekleri (21 soru) boyutlarindan olugmaktadir.
Iliski kurma yetenekleri; yurtdist miisterilerle iliski kurma yetenekleri ve
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tedarikgilerle iliski kurma yeteneklerinden olusmaktadir. Pazarlama yetenekleri ise,
pazarlamanin “4P”si ile uyumlu olarak ve ayrica satig yetenegini de kapsayan bes
boyuttan olugmaktadir.Bu boyutlar, iiriin gelistirme yetenekleri, fiyatlandirma
yetenekleri, dagitim (lojistik) yetenekleri, tutundurma yetenekleri ve satis
yetenekleri olarak belirlenmigtir. Enformasyonel yeteneklerin 6l¢iimiinde Kaleka
(2002)’nin  olusturdugu olgekten yararlanilmustir. iliski kurma yetenekleri iKi
boyuttan olusmaktadir. Bu kapsamda, yurtdisi miisterilerle iliski kurma yeteneginin
Olgimiinde Ling-Yee & Ogunmokun, (2001)’un olusturdugu 6lgek, tedarikgilerle
iligki kurma yeteneginin 6l¢iimiinde Piercy ve digerleri,(1998)’nin olusturdugu
Olcek adapte edilmistir. Pazarlama yetenekleri kapsaminda, iiriin gelistirme
yetenekleri i¢in Freeman ve Styles (2014), fiyatlandirma yetenekleri i¢in Morgan ve
Vorhies (2009) ile Morgan vd. (2012), tutundurma yetenekleri igin Vorhies ve
Harker (2000), dagitim (lojistik) yetenekleri igin Vorhies ve Harker (2000) ile
Fawcett vd.(1997), satis yetenekleri igin Morgan vd. (2012)’nin ¢aligmalarinda
kullanilan 6l¢ekler adapte edilmistir.

Rekabet avantaji 6lgegi; maliyet avantaji (4 soru), iiriin avantaji (4 soru) ve hizmet
avantajt (3 soru) boyutlarindan olusmaktadir. Maliyet avantaji boyutunun
Olgtimiinde Morgan vd.(2004)’nin, iiriin avantaji ve hizmet avantaji boyutlarinin
Olgtimiinde Piercyve digerleri, (1998)’nin ¢alismalarinda kullanilan 6lgekler adapte
edilmistir. Tiim degiskenler belirlenen ihracat pazarindaki ana rakiplerle kiyaslamali
olarak “cok koti” (1)’den “cok iyi” (7)’ye dogru siralanan 7°li Likert olgegi
kullanilarak 6l¢iilmiistiir.

Ingilizce olan soru ciimlelerinin isletme yazinina hakim ve iyi derecede Ingilizce
bilen uzman kisiler tarafindan Ingilizce’den Tiirkceye terciime ve Tiirkce’den
Ingilizce’ye geri terciime metodu kullanilarak cevirisi yapilmistir. Sorular 6nce
uzman akademisyenler, daha sonra yiiksek lisans mezunu 10 ihracat yoneticisi ile
tartisilip degerlendirilmis, yeterince anlasilmayan sorular teoriye uygun olarak
yeniden diizeltilmigtir. Daha sonra, soru formu Tiirkiye genelinde faaliyet gosteren
ihracat¢1 firmalardan rastgele segilen 10’unun ihracat yoneticisi tarafindan igerik ve
anlamlilik bakimindan degerlendirilmis, bu kapsamda yanitlayicilardan maddelerin
iceriginin anlagilmasinda herhangi bir zorluk yasanmadigi geribildirimi alimmustir.
Bu gergevede anket formunun igerik gegerliligi saglanmistir.

Olusturulan soru formu 50 ihracat yoneticisi lizerinde 6n teste tabi tutularak, 6l¢egin
yapisi, gegerliligi ve giivenilirligi incelenmistir. Bu asamada Cronbach alfa ile igsel
tutarlilik 6l¢iilmiis, ayrica yapilan faktdr analizi ile faktdr yiiklerinin beklenilen
sekilde ayrilip ayrilmadigi kontrol edilmistir. Bu ¢alisma neticesinde herhangi bir
maddenin o6lgek kapsamu disinda birakilmasimi gerektirecek bir problemle
karsilagilmadigindan, anket formunun Orneklem grubuna gdnderilmesine karar
verilmistir.

Anketin uygulanacagi firmalar uygunluga goére ornekleme yontemi ile Tiirkiye
Thracatgilar Meclisi tarafindan her yil yapilan “ilk 1000 Ihracatgt Arastirmasi”
kapsaminda 2015 yilinda en fazla ihracat yaptig1 tespit edilen 536 imalatgi-ihracatgi
firma olarak belirlenmistir. Miiteakiben, anket formu belirlenen firmalarin ihracat
yoneticilerine elektronik posta yoluyla gonderilmis, 281 firmadan 300 ihracat
girisimi i¢in gegerli geri doniis saglanmistir. Katilimeilarin %20’si st diizey, %58’1
orta diizey ve %?22’si alt diizey yOneticisi olup, %1,3’1i doktora, %34,7’si yiiksek
lisans, %54,7’si lisans, %3,6’s1 yiiksekokul ve %5,7’si lise diizeyinde egitime
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sahiptir. Ayrica, katilimcilarin %12,6’s1 20 yil ve iizeri, %23,7’si 15-19 yil, %30’u
10-14 yil, %240 5-9 yil, %9,7’si 4 yil ve alti ihracat tecriibesine sahiptir.
Arastirmaya katilan firmalarin 188’1 20 ve iizerinde iilkeye ihracat yapmaktadir.

4.2. Olgiim Gegerliligi ve Giivenilirligi

Verilerin toplanmasin1 miiteakiben, veri setinin giivenilirlik ve gecerliligi test
edilmistir. Bu kapsamda ilk once arastirma modelindeki degiskenler igin faktor
analizi yapilmistir. Bunun i¢in verilerin faktor analizi i¢in uygunlugu incelenmistir.
Veri seti i¢cin, KMO o6rneklem yeterlilik degeri 0,919 olarak bulunmus ve bunun
onerilen 0,50’den ¢ok yiiksek oldugu goriilmiistiir. Ayrica Bartlet Kiiresellik testi
(x2 (1035) = 10925,914 p < 0.01) % 1 O6nem seviyesinde istatistiksel olarak
anlamlidir.Bu sonuglara gore veri setinin faktor analizi i¢in uygun oldugu sonucuna
ulagilmistir. Daha sonra46 soru {izerinde varimax rotasyon yontemi ile agiklayici
faktor analizi gerceklestirilmistir (Tablo 1). Aciklayict faktor analizi sonucunda,
beklenildigi gibi sorular 11 faktdre ayrilmis ve agiklanan toplam varyans oram
%76,65 olmustur. Bu asamada hicbir maddede problem gbzlenmedigi igin herhangi
bir eleme yapilmamustir.

Tablo 1.Faktor Analizi Sonuglar:
Faktorler
Ur.Ge. [Loj. [ Ymik [M.av. [Urav. [Enf [Sat [Fiy [Hizav][Tik [Tut
URGE2 .843
URGE4 787
URGEI 784
URGE3 771
URGES 729
LOJ2 .800
LOJ3 798
LOJ1 792
LOJ4 719
LOJ5 567
YMIK3 .788
YMiK4 710
YMIK2 671
YMIK1 671
YMIK5 .661
YMIK6 625
MAV2 .898
MAV3 .867
MAV1 847
MAV4 737
URAV4 .845
URAV2 .840
URAV3 827
URAV1 .803
ENF3 798
ENF1 777
ENF2 742
ENF4 .636
ENF5 .602
SAT2 831
SAT4 798
SAT3 .766
SAT1 678
FiY2 .765
FiY3 728

Gostergeler
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Fiv4 .693

FiY1 .634

HiZAV3 .841

HiZAV2 .809

HIZAV1 797

TiK2 .838

TIK3 .835

TiK1 729

TUT3 736

TUT1 .700

TUT2 .678

Eigenvalues | 16.38 3.07 257 2.37 2.00 191 1.75 1.64 129 121 1.03

(Ozdegerler
)

Agiklanan 35.62 6.69 5.59 515 434 415 3.80 3.57 281 263 225

Varyans
(%)

Toplam agiklanan varyans(%):76,65

Tablo 2’de her bir degiskenin Alpha katsayisi, ortalama varyanst ve AMOS
programu ile hesaplanan kompozit giivenilirlik tahminlerinin Nunnally (1978) ile
Fornell ve Larcker (1981)’in onerdigi sekilde sinirlara yakin veya bunlarin ¢ok
iistiinde oldugu goriilmektedir. Ayrica, ayrisma gegerliliginin kontrolii i¢in Fornell
ve Larcker (1981) tarafindan Onerildigi sekilde, her bir degisken i¢cin AVE
degerlerinin  karekokii hesaplanmig, hesaplanan degerlerin degisken ¢iftler
arasindaki ortiik degiskenler korelasyonundan daha biiyiik oldugu gorilmiistiir.

Tablo 2. Degiskenlerin Korelasyon Katsayilar1 ve Tasviri istatistikleri
Deg. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Enf | 1 | (76)

Ym *

ik 2 ,486 (,72)

Tik 3 473" 440" (,85)

Tut 4 ,433" 567" 426" (,76)

Urge 5 ,402" 440" 407" ,498" (,81)

Fiy 6 | 528" | 527" | 380" | 422 | 444" | (77)

Loj 7 ,504" 423" ,459" ,338" 414" ,506" (,79)

Sat 8 ,483" 416" 427" ,490" ,450" 522" 476" (,83)

'X?/I 9 ,419 423" ,346" 278" ,298" ,385" ,349" ,406" (,88)

[AJ:/ 10 420" 324" ,360" ,323" 418" ,392" 444" 407" 428" (,87)

';\I\f 11 ,356" ,364" ,389" ,262" ,337" ,390" ,540" ,398" 479" 413" (,88)
Ortalama 5,82 5,46 5,77 5,39 5,78 5,74 6,07 5,70 5,10 6,11 5,95
Standart 078 | 09 | 085 | 101 | 091 | 08 | 076 | 100 | 116 | 085 | 098
Sapma

Cronbach

Alfa

L 0.87 0.87 0.88 0.8 0.91 0.85 0.89 0.9 0.93 0.92 0.91
Giuivenilirlik

Katsayisi

Composite 087 | 084 | 089 | 081 0.9 085 | 0.89 0.9 093 | 093 | 091
Reliability

Average

Variance

Extracted 0.59 0.52 0.73 0.59 0.66 0.6 0.63 0.7 0.79 0.76 0.78
(AVE)

* p<0,01 Not: Parantez i¢indeki sayilar AVE degerlerinin karekokiidiir.
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4.3. Hipotez Testleri

Arastirma hipotezleri Yapisal Esitlik Modeli (YEM) ile test edilmistir. Tablo 3’de
ihracat yetenekleri boyutlar1 (enformasyonel yetenekler, iliski kurma yetenekleri,
pazarlama yetenekleri) ile rekabet avantaji boyutlar1 (maliyet avantaji, {iriin avantaji,
hizmet avantaji) arasindaki iliskiler gosterilmektedir.

Tablo 3 incelendiginde Sl¢iim modeli ile verilerin birbirleriyle olduk¢a uyumlu
oldugu goriillmektedir. X?%/sd (serbestlik derecesi) 2,896’ya esittir. Bu deger
onerildigi gibi 5’ten kiicliktlir. Ki-kare istatistigi 6rneklem hacmine karsi duyarli
oldugu i¢in, modelin uygunlugunu test etmek icin ikincil uyum indeksleri de
incelenmistir. Uyum indeksleri, karsilastirmali uyum indeksi (Comperative Fit
Index, CFI)=0,94, artimsal uyum indeksi (Incrimental Fit Index,IFI1)=0,95 ile
yaklagik hatalarin ortalama karekokii (Root Mean Square Error of, Approximation,
RMSEA)=0,08 olarak elde edilmislerdir. Bu degerler, 6l¢iim modelinin genel
uygunlugunun iyi oldugunu gostermektedir. Biitiin bu bilgiler 15181 altinda 6l¢eklerin
(kavramlarin) uyusma gegerliligine sahip oldugu sonucuna ulagilmistir.

Tablo 3. Arastirma Hipotezleri ile ilgili Yapisal Esitlik Modeli Sonuclari
Yol std
Hip iliski Degeri Hat.a t-degeri | Sonuclar
(Std.Beta)
H1 | Enformasyonel Yetenekler — Maliyet Av. ,123* ,072 2,340 Desteklendi
H2 | Enformasyonel Yetenekler — Uriin Av. ,105* ,053 2,056 Desteklendi
H3 | Enformasyonel Yetenekler — Hizmet Av. -,031 ,060 -,615 | Desteklenmedi
H4 | iliski Kurna Yetenekleri — Maliyet Av. ,406* ,160 4,793 Desteklendi
H5 | Iliski Kurna Yetenekleri — Uriin Av. 167* ,096 2,459 Desteklendi
H6 | Iliski Kurna Yetenekleri — Hizmet Av. ,337* 127 4,385 Desteklendi
H7 | Pazarlama Yetenekleri — Maliyet Av. ,280* 112 4,468 Desteklendi
H8 | Pazarlama Yetenekleri — Uriin Av. ,480* ,093 6,875 Desteklendi
H9 | Pazarlama Yetenekleri — Hizmet Av. ,463* ,107 6,791 Desteklendi
)(2(35) =104,25; CFI = 0,94; IF1 =0,95; »*/df = 2,896; RMSEA = 0,08

* p<0,05 ** p<0,01

Tablo 3, arastirma modelinin yapisal esitlik modeli ile analizi sonrasi elde edilen
sonuclar1 gostermektedir. Buna gore; enformasyonel yetenekler ile rekabet avantaji
boyutlar1 arasindaki iliskiler incelendiginde, enformasyonel yeteneklerin maliyet
avantajimt ($=0,123; p<0,05) ve iriin avantajin1 (=0,105; p<0,05) pozitif yonde
etkiledigi goriilmektedir. Enformasyonel yetenekler ile hizmet avantaji arasinda ise
bir iligki bulunamamigtir (=-0,031; p>0,05). Bu gergevede, Hi ve H, hipotezleri
desteklenmis, H3 hipotezi ise desteklenmemistir. Iliski kurma yetenekleri ile rekabet
avantaji boyutlar1 arasindaki iliskiler incelendiginde, iliski kurma yeteneklerinin
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maliyet avantajin1 (=0,406; p<0,01), {irlin avantajim1 (B=0,167; p<0,05) ve hizmet
avantajini (f=0,337; p<0,01) pozitif yonde etkiledigi goriilmektedir. Dolayisiyla Ha,
Hs ve Hs hipotezleri desteklenmistir. Pazarlama yetenekleri ile rekabet avantaj
boyutlari arasindaki iliski incelendiginde, pazarlama yeteneklerinin maliyet avantaji
(B=0,280; p<0,01), iiriin avantajt (p=0,480; p<0,01) ve hizmet avantaji (=0,463;
p<0,01) boyutlarini1 pozitif yonde etkiledigi goriilmektedir. Bu kapsamda, H7, Hg ve
Hg hipotezleri desteklenmistir.

5. Tartisma

Literatiirde firmalarin ihracat basarisina ¢ok sayida degiskenin etki ettigi
raporlanmistir. Ancak, tespit edilen faktdrlerin ¢ok ¢esitli olmasi ve giiglii bir teorik
altyapiya dayanmadan belirlenmis olmalari, alanda bilimsel bilginin ilerlemesine
engel olmaktadir (Sousa vd., 2008). Bu ¢ercevede,bu ¢alisma uluslararasi pazarlarda
ihracat¢1 firmalarin rekabet avantajina etki eden faktorleri stratejik bir yaklasimla,
KTG perspektifinden belirleyerek katki saglamaktadir.

Maliyet firmalar i¢in gerek yerel, gerekse dis pazarlarda onemli bir rekabet boyutu
olarak 6ne ¢ikmaktadir. Ancak, dis pazarlarda rakiplerin ¢esitlenmesi ve giliglenmesi,
maliyet faktoriinii rekabet edebilirlik bakimindan daha da 6nemli hale getirmektedir.
Nitekim, giiniimiizde uluslararasi firmalar iretim fonksiyonlarinimaliyetlerin
etkisiyle farkli ilkelerde dahi gergeklestirebilmektedirler. Bu c¢alismada, ihracatci
firmalarin enformasyonel yetenekleri sayesinde pazarin yapisal 6zellikleri hakkinda
edindikleri kritikonemde bilgi ile rakipleri karsisinda maliyet avantaji sagladiklart
tespit edilmistir. Beklenildigi iizere, pazar kosullarmin belirleyicileri olan rakipler,
miigteriler, diizenleyici kurumlar, kiiltiir vb. faktorler hakkinda yeterli diizeyde bilgi
sahibi olan ihracat¢i1 firmalar, maliyetlerini pazar kosullarina uygun bir strateji ile
diizenleyebilirler. Ayrica, aragtirma kapsaminda enformasyonel yetenekler ile
maliyet avantaji arasindatespit edilen iliski, Morgan ve digerleri, (2004) ile Piercy
ve digerleri, (1998)’nin yapmus olduklari arastirmalarin sonuglariyla paralellik
gostermektedir.

Calisma kapsaminda maliyet avantaji sagladig1 tespit edilen bir diger yetenek, iligki
kurma yetenekleridir. Thracatci firmalar iliski kurma yetenekleriylemiisterilerle
yakin iligkiler gelistirerek, satig, tanitim, fiyat, tirlin gelistirme vb. konularda pazar
icin en uygun kararlari alip maliyetlerini disiirebilirler. Ayrica, miisterilerle
gelistirilen yakin iligkiler sayesinde 6nemli pazar istihbarati saglayarak rakipler
hakkinda bilgi edinebilir, maliyet kararlarin1 bu bilgiler 1s18inda verebilirler.Diger
taraftan, tedarikgilerle gelistirilen yakin iliskiler, firmanin tedarik imkanlarin
gelistirerek maliyetlerini diislirmesini saglar. Calisma kapsaminda iligki kurma
yeteneklerinin maliyet avantaji {izerindeki tespit edilen etkileri, Ling-Yee &
Ogunmokun, (2001), Kaleka (2002), Morgan ve digerleri, (2004) ve Piercyve
digerleri, (1998)’nin ¢aligmalariyla benzerlik gdstermektedir.

Ayrica, yapilan arastirma neticesinde pazarlama yeteneklerinin firmaya maliyet
avantaji sagladig1 tespit edilmistir. Bu sonug, literatiirde farkli pazarlama
unsurlarinin maliyet avantaji iizerinde etkilerinin test edildigi Piercyve digerleri,
(1998), Morganve digerleri, (2004) ile Zou ve digerleri, (2003)’nin arastirma
sonuglartyla benzerlik gostermektedir. Bu itibarla, ihracatin sadece bir diga satim
faaliyeti olmadigi, giiclii bir pazarlama karmasi ile yapilan satisin maliyetler
tizerinde olumlu etki yaparak rakipler karsisinda avantaj elde edilmesini sagladigi
sOylenebilir.
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Caligma neticesinde ii¢ ihracat yeteneginin de, firmanin rakipleri kargisindaki iiriin
avantajint olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Rekabet avantajimin iriin
boyutu, son donemde rekabet avantaji saglanmasinda inovasyonun Oneminin
artmastyla daha kritik bir noktaya tasinmistir. Ozellikle dis pazarlarda rekabet
avantaji saglamak isteyen firmalar iriin boyutuna yogunlasmalidir. Diger
taraftan,tespit edilen iligki literatiirde Zou ve digerleri, (2003), Piercyve digerleri,
(1998), Morganve digerleri, (2004)ile Weerawardena (2003)’nin tespitleriyle
benzerlik gostermektedir.

Enformasyonel yetenekler, elde edilen pazar bilgisi sayesinde, firmanin pazarin
ihtiya¢ duydugu driinleri tiretmesini, ayrica, rakip tiriinler hakkinda elde edilen bilgi
sayesinde firmanin rakiplerle miicadele edecek nitelikte {iriin karmasi olusturmasini
saglar. Iliski kurma yetenekleri sayesinde, miisterilerin ihtiya¢ duydugu iiriiniin
tasarlanmasi, ayrica, Urlinlin kalite, tanitim, satig, fiyatlama konularinda pazar
gereklerine uygun ozelliklerle donatilmasi saglanarak rakipler karsisinda avantaj
saglanmir. Diger taraftan, tedarik¢ilerle kurulacak yakin iligskiler, hammadde
kalitesinin arttirilmasina katki saglayarak, nihai mamuliin kalite ozelliklerinin
arttirlmasim saglar. Ihracatg1 firmalar pazarlama yetenekleriyle, gerek pazara uygun
iiriiniin iiretimi, gerekse iriinlin rekabetci fiyatlanmasi, etkin dagitimi, pazarda
tutundurulmasi ve etkili satis yontemleriyle bir biitiin olarak rakipleri karsisinda
avantaj saglar.

Son olarak, ihracat pazarinda rakipler karsisinda avantaj saglamak isteyen firmalar,
rekabet avantajmin hizmet boyutunda da basarili olmaldirlar. Ihracat pazarinda
hizmet avantaji boyutu, miisterinin ihtiya¢ duydugu {iriniin temin edilmesi, satis
sonras1 desteklerde etkililik, {iriin tesliminde hizlilik ve giivenilirliktir. Caligmada
ihracat¢1 firmalarin iligki kurma yetenekleri ile pazarlama yeteneklerinin rakipleri
karsisinda hizmet avantaji sagladigi tespit edilmistir. Bu sonug,Kaleka (2002),
Piercy ve digerleri, (1998), Morgan ve digerleri, (2004) ve Weerawardena (2003)
tarafindan yapilan arastirma sonuglariyla benzerlik gdstermektedir. iliski kurma
yetenekleri miisteri isteklerinin firma tarafindan daha iyi kavranarak, misterilerin
satig Oncesi ve satis sonrasi beklentilerinin etkili bir sekilde kargilanmasini saglar.
Ayrica,tedarikgilerle kurulacak yakin iliskiler, siparislerin zamaninda kargilanmasina
yardimci olarak hizmet avantaji saglanmasina yardimci olur. Pazarlama yetenekleri
ise, ozellikle lojistik ve satis sonrasi destek fonsiyonlariyla miisteri memnuniyetinin
arttirtlmasinda  6nemli rol oynar. Diger taraftan, arastirma kapsaminda
enformasyonel yeteneklerin hizmet avantaji tizerindeki Ongoriilen etkisi tespit
edilememistir. Thracatc1 firmalar miisteri ihtiyaclarimin belirlenmesi, satis sonrasi
destek ve iiriin teslimi gibi hizmetleri distribiitér, komisyoncu, nakliyeci firmalar
gibi aracilar vasitasiyla saglarlar. Bu sonug, Tirkiye oOzelinde hizmetlerin
miisterilere ulastirilmasinda pazardan elde edilen bilginin aracilara iletilmesinde
veya aracilar vasitasiyla kullaniminda sorun olduguna isaret etmektedir. Ancak,
arastirma sonuglarindan hareketle bu noktadaki agigin iliski kurma ve pazarlama
yetenekleriyle kapatildigi anlasilmaktadir.

6. Sonuc¢

Bu calismada ihracat¢1 firmalarinsahip olduklar1 c¢esitli yetenekler ile rekabet
avantaji boyutlar1 arasindaki iliskileri agiklayan bir model sunulmaktadir. Yapilan
aragtirma neticesinde enformasyonel, iligki kurma ve pazarlama yeteneklerinin
ihracatg1 firmalararekabet avantaji sagladigi tespit edilmistir. Bu sonug,ihracat
pazarindan gerekli bilgiyi elde edebilen, miisterileri ve tedarikgileri ile yakin
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isbirligi gelistiren ve saglanan bilgi ve isbirligi ile {riinlerini etkili bir pazarlama
karmasi ile hedef pazara sunan ihracat¢1 firmalarin rakipleri karsisinda avantaj
sagladigin1 gostermektedir. Bu itibarla, yabanci pazarlarda rakipleri karsisinda
avantaj saglamay1 amaglayan firmalar bu ii¢ yetenegin gelistirilmesine ¢alismalidir.

Gelecek arastirmalarda, farkli igletme yetenekleri ile isletme kaynaklarinin da
modele dahil edilerek farkli kaynak ve yeteneklerin rekabet avantaji {izerindeki
etkileri test edilmelidir. Ayrica, yabanci pazarda elde edilen rekabet avantajinin
nihai performans iizerindeki etkilerinin incelenmesi, ihracat basarisini etkileyen
faktorlerin anlasilmasi bakimindan katki saglayacaktir. Diger taraftan, arastirmalarin
farkli sektorel ve Kkiiltiirel baglamlarda yapilmasi,sonuglarin genellenebilirligini
arttirarak alanyazinin gelismesine katkida bulunacaktir.
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